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Abstract 
The purpose of this research is to know the influence of price, promotion, and quality of 
service to purchase decisions on Kotoba Tour and Travel Blitar. While purchasing decisions 
as variables are bound. Research population as much as 120 consumers. The sampling in 
this study was purposive sampling with a total sample of 55 respondents. Quantitative 
research method with multiple linear regression analysis techniques. Based on the results of 
this study can be concluded as follows: (a) The price, promotion and quality of service are 
simultaneously influence on the decision of purchasing tour packages in Kotoba Tour and 
Travel Blitar. (b) Price affects the decision to purchase tour packages in Kotoba Tour and 
Travel Blitar. (c) Promotion of the decision to purchase tour packages on Kotoba Tour and 
Travel Blitar. (d) The quality of service affects the decision to purchase tour packages in 
Kotoba Tour and Travel Blitar. 




Di era globalisasi saat ini, ekonomi dalam suatu negara adalah hal yang terpenting. 
Karena maju atau tidaknya suatu negara dilihat dari pendapatan perekonomian, tapi suatu 
negara mempunyai permasalahan dalam perekonomian negaranya. Pengembangan pariwisata 
bekerja sama dengan pemerintah dan pihak swasta khususnya biro perjalanan wisata (tour 
and travel) untuk turut ikut berpromosi. Sementara biro perjalanan wisata memiliki hubungan 
yang sangat luas dengan berbagai pihak seperti armada, hotel, tempat makan dan lain-lain. 
Kebiasaan atau gaya hidup masyarakat yang sangat sibuk dengan rutinitas setiap hari dan 
sempitnya waktu untuk mengagendakan liburan, membuat banyak orang yang membutuhkan 
bantuan sebuah biro perjalanan wisata (tour and travel) untuk menangani segala kebutuhan 
dalam rangka melakukan kegiatan liburan atau wisata.  
Keputusan pembelian yang dilakukan konsumen melalui tahapan proses. Tahapan 
proses pendekatan tersebut konsumen dapat mengenali kebutuhan, mencari bahan bacaan, 
mengunjungi untuk mempelajari produk atau jasa tertentu, mengembangkan sekumpulan 
keyakinan merek satu dengan yang lainnya berdasarkan masing-masing kriteria, membuat 
keputusan membeli dan perilaku setelah membeli yang dilakukan konsumen (Yulia, 2016). 
Harga yang ditetapkan memberikan pendapatan bagi setiap usaha. Di tengah kondisi 
persaingan yang ketat dan cenderung kondisi ekonomi tidak stabil memaksa perusahaan 
untuk menetapkan kebijakan harga, agar mampu menarik minat konsumen untuk membeli 
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produk atau jasa yang ditawarkan. Penetapan harga yang dilakukan perusahaan sesuai dengan 
kualitas produk yang dihasilkan dan diminati konsumen berarti harga tersebut sudah tepat, 
maka akan mempengaruhi konsumen untuk membeli produk tersebut (Pratiwi et al., 2016). 
Promosi ialah suatu bentuk komunikasi aktivitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, membujuk, dan untuk mengingatkan para sasaran atas perusahaan 
dan produk atau jasanya supaya menerima, membeli, dan loyal pada produk atau jasa yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Yulia, 2016). Strategi dalam promosi juga dapat 
digunakan untuk memperkenalkan produk atau jasa secara luas kepada konsumen. 
Kualitas pelayanan suatu hal yang diperhatikan oleh para konsumen dalam mengambil 
keputusan pembelian. Meningkatkan kualitas pelayanan harus memberikan pelayanan yang 
terbaik dan menerima kritik dan saran dari konsumen supaya dapat memperbaiki atau 
meningkatkan pelayanan yang memuaskan mengingat persaingan antar usaha jasa sangat 
ketat (Permatasari, 2017). 
Pada tahun 2018 di berita radar Surabaya, Association Of The Indonesian Tours And 
Travel Agencies (ASITA) mengungkapkan pada tahun 2016 terdapat 7000 perusahaan travel 
yang terdaftar di Indonesia. Kepala dinas pariwisata Surabaya Widodo Suryantoro 
menargetkan jumlah wisatawan nusantara (wisnus) dan wisatawan manca (wisman) negara di 
2018 mencapai 27 juta kunjungan. Salah satu pengusaha tour and travel di Indonesia masih 
sangat prospektif, bukan hanya agent tour and travel saja tetapi bisnis industri pariwisata di 
Indonesia masih sangat bagus. Karena banyak promosi yang dilakukan melalui sosial media 
dan terdapat promosi yang ditawarkan dari pihak yang bersangkutan dengan menimbulkan 
keputusan pembelian oleh wisatawan nusantara dan wisatawan manca negara. 
Salah satu usaha yang bergerak dalam jasa biro perjalanan wisata adalah Kotoba tour 
and travel Blitar yang melayani berbagai paket wisata, rintisan kerja sama, sewa transportasi, 
dan lain sebagainya. Kebutuhan masyarakat Indonesia untuk liburan keluar negeri dari tahun 
ke tahun selalu meningkat dimana faktor pekerjaan yang sangat padat membuat orang ingin 
merilekskan pikiran sehingga tidak mengalami stres dan kejenuhan di saat bekerja.  
 
Tujuan Penelitian  
1. Untuk mengetahui dan menganalisis harga, promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh 
secara simultan terhadap keputusan pembelian paket wisata pada kotoba tour and travel 
Blitar.  
2. Untuk mengetahui dan menganalisis harga berpengaruh  terhadap keputusan pembelian 
paket wisata pada kotoba tour and travel Blitar. 
3. Untuk mengetahui dan menganalisis promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
paket wisata pada kotoba tour and travel Blitar.  
4. Untuk mengetahui dan menganalisis kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian paket wisata pada kotoba tour and travel Blitar. 
 
Manfaat Penelitian  
a. Manfaat Teoritis  
Bagi pengembangan dan pengetahuan di bidang manajemen, terutama berkaitan dengan 
harga, promosi dan kualitas pelayanan.  
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b. Manfaat Praktis  
1. Bagi perusahaan supaya dapat memperhatikan harga, promosi dan kualitas pelayanan 
dengan baik supaya dapat membantu meningkatkan dan menarik konsumen agar 
melakukan keputusan pembelian.  
2. Peneliti selanjutnya dapat digunakan sebagai sumber referensi dam informasi untuk 
memungkinkan penelitian selanjutnya mengenai topik yang sama, khususnya dalam 
bidang manajemen pemasaran. 
 
Tinjauan Pustaka 
Hasil Penelitian Terdahulu 
Penelitian yang dilakukan oleh Sinambow & Trang (2015) yang berjudul Pengaruh 
Harga, Lokasi, Promosi Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko 
Komputer Game Zone Mega Mall Manado. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh 
Harga, Lokasi, Promosi dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko 
Komputer Game Zone Mega Mall Manado. Metode penelitian asosiatif dengan teknik analisis 
Regresi Berganda. Hasil penelitian menunjukkan secara simultan dan parsial Harga, Lokasi, 
Promosi dan Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 
Penelitian yang dilakukan oleh Polla, Mananeke, & Taroreh (2018) yang berjudul 
Analisis Pengaruh Harga, Promosi, Lokasi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 
Pembelian Pada PT. Indomaret Manado Unit Jalan Sea. Tujuan penelitian ini adalah untuk 
menganalisis pengaruh harga, promosi, lokasi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada PT. Indomaret unit Jalan Sea. Metode penelitian Asosiatif dengan 
teknik analisis Regresi Berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Harga dan Lokasi 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, Promosi berpengaruh 
positif dan tidak signifikan sedangkan Kualitas pelayanan berpengaruh negatif dan tidak 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Harga, Promosi, Lokasi dan Kualitas 
Pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 
 
Harga 
Harga ialah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah 
nilai yang ditukar konsumen untuk manfaat-manfaat yang diterima karena menggunakan 
produk atau jasa tersebut (Yusnani & Sutrisna, 2018). Menurut (Sinambow & Trang, 2015) 
Harga merupakan sejumlah nilai yang di tukarkan untuk mendapatkan produk atau jasa 
tersebut, makin mahal harga yang di tawarkan maka semakin bagus kualitas jasa atau produk 
tersebut. Pengertian harga merupakan sejumlah nominal uang yang di bebankan atas barang 




Promosi ialah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan 
seseorang atau kelompok kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran 
(Pratiwi et al., 2016). Promosi merupakan salah satu dalam mendorong terjadinya penjualan 
dan meningkatkan penjualan suatu perusahaan. Promosi penjualan yang dilakukan 
perusahaan memiliki tujuan yaitu mengenalkan produk baru kepada masyarakat, menarik 
konsumen yang belum pernah melakukan pembelian produk pada perusahaan tersebut 
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(Utami, 2017). Promosi adalah kegiatan untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi dan 
meningkatkan pasar sasaran agar produk tersebut dapat di terima oleh para konsumen.  
 
Kualitas Pelayanan 
Kualitas pelayanan ialah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas 
tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan (Rizkiana, 2018). Kualitas 
pelayanan merupakan proses pemenuhan kebutuhan konsumen melalui aktivitas orang lain 
secara langsung (Polla dkk, 2018). Menurut (Soenawan & Malonda, 2015) kualitas pelayanan 
merupakan tingkat keunggulan yang di inginkan dan pengendalian atas tingkat unggulan 
tersebut dalam memenuhi keinginan konsumen. 
 
Keputusan Pembelian 
Menurut (Sinambow & Trang, 2015), keputusan konsumen adalah dorongan yang 
timbul terhadap sesuatu dimana pembeli melakukan pembelian karena adanya kebutuhan. 
Keputusan pembelian merupakan proses konsumen mengenal masalahnya dan mencari 
informasi mengenai produk dan merek tertentu untuk mencari permasalahan, yang kemudian 
mengarah pada keputusan pembelian (Soenawan & Malonda, 2015). Keputusan pembelian 
adalah keputusan konsumen yang di pengaruhi oleh keuangan, budaya, harga dan lokasi 
sehingga konsumen dapat mengolah informasi tersebut dan mengambil keputusan pembelian 

















Gambar 1 Kerangka Konseptual 
Keterangan: 
   : Pengaruh Secara Parsial 
    : Pengaruh Secara Simultan 
 
Hipotesis penelitian  
H1 : Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan berpengaruh secara simultan terhadap 
Keputusan Pembelian paket wisata pada kotoba tour and travel Blitar.  
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H3 : Promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian paket wisata pada kotoba tour and 
travel Blitar. 
H4 : Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian paket wisata pada 
kotoba tour and travel Blitar. 
 
Metode penelitian 
Jenis, Waktu dan Lokasi  Penelitian 
Jenis penelitian ini ialah menggunakan metode kuantitatif. Metode kuantitatif ialah 
analisis yang menggunakan model-model, seperti model statistik dan model matematika. 
Waktu yang digunakan mulai bulan Mei - Juni 2020. Waktu penelitian ini dimulai dari 
tersusunnya laporan penelitian hingga data benar-benar selesai. Penelitian ini dilakukan pada 
konsumen pembelian paket wisata Kotoba Tour and Travel Blitar yang kantornya terletak 
pada Tuworejo, Desa Kesamben, Kecamatan Kesamben, Kabupaten Blitar, Jawa Timur.  
 
Populasi dan Sampel  
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli paket wisata pada Kotoba Tour 
and Travel Blitar, yaitu sebesar 120 yang di dapat pada Kotoba Tour and Travel Blitar data 
periode 2019. Jumlah sampel yang digunakan sebanyak 55 orang.  
 
Variabel Penelitian 
Pada penelitian ini yang menjadi variabel bebas ialah Harga (X1), Promosi (X2), dan 
Kualitas Pelayanan (X3). Sedangkan variabel terikat adalah Keputusan Pembelian (Y).  
 
Definisi Operasional Variabel 
a. Harga (X1) 
Harga ialah sejumlah uang yang harus dibayarkan dalam mendapatkan suatu produk atau 
jasa yang dilakukan kedua belah pihak yang bersangkutan dengan cara bertransaksi. 
Menurut (Kotler & Keller, 2012) memiliki 4 indikator seperti di bawah ini: 
1. Keterjangkauan Harga 
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 
3. Kesesuaian harga dengan manfaat 
4. Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga  
b. Promosi (X2) 
Promosi ialah suatu hal yang diciptakan untuk memperkenalkan produk atau jasa yang 
akan ditawarkan kepada konsumen. Menurut (Kotler & Armstrong, 2008) mempunyai 
indikator promosi seperti di bawah ini: 
1. Jangkauan promosi 
2. Kualitas promosi 
3. Kuantitas promosi 
4. Waktu promosi 
5. Ketepatan sasaran promosi 
c. Kualitas Pelayanan (X3) 
Kualitas pelayanan ialah suatu proses dimana kondisi produk atau jasa sesuai harapan 
atau melebihi harapan dari konsumen. Menurut (Tjiptono & Chandra, 2012) mempunyai 
lima dimensi pelayanan, yaitu: 
1. Tangibles (bukti fisik) 
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2. Reliability (keandalan) 
3. Responsiveness (ketanggapan) 
4. Assurance (jaminan atau kepastian)  
5. Empathy (Empati) 
d. Keputusan Pembelian (Y) 
Keputusan pembelian ialah suatu keputusan konsumen yang dilihat dari berbagai aspek 
untuk memutuskan barang atau jasa mana yang akan dibeli konsumen. Menurut (Kotler 
& Keller, 2009) indikator keputusan pembelian seperti di bawah ini:  
1. Kemantapan sebuah produk 
2. Kebiasaan dalam membeli sebuah produk  
3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 
4. Melakukan pembelian ulang 
 
Sumber Data 
Data primer adalah sumber asli yang peneliti per oleh secara langsung dari sumber aslinya 
atau data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data (Sugiyono, 2016). Data 
primer dikumpulkan untuk memperoleh jawaban dari pernyataan penelitian. Penelitian kali 
ini membagikan kuesioner kepada konsumen pembelian paket wisata pada Kotoba Tour and 
Travel Blitar untuk mendapatkan data yang berhubungan dengan Harga, Promosi, Kualitas 
Pelayanan dan Keputusan Pembelian.  
 
Metode Pengumpulan Data  
Metode pengumpulan data yang di pakai pada penelitian ini adalah menggunakan kuesioner 
yang di bagikan kepada 55 konsumen mengacu pada skala likert, dengan nilai skor jawaban 
1-5 dan menggunakan data-data atau dokumen dari Kotoba Tour and Travel Blitar. 
(Sugiyono, 2016). 
 
Metode Analisis Data  
Pada penelitian kali ini analisis data yang dipakai ialah regresi linier berganda, dibantu 
dengan software SPSS 21.0. Sebelum menuju regresi linier berganda, ada berbagai tahap 
yang harus dilakukan, antara lain: 
Uji Instrument   
a. Uji Validitas 
Untuk mengetahui apakah instrumen yang digunakan valid atau tidak, bisa 
membacanya dan membandingkannya antara r hitung dengan r tabel.  
1. Apabila angka r hitung > r tabel, item dikatakan valid. 
2. Apabila angka r hitung < r tabel, item dikatakan tidak valid. 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabel atau tidak suatu variabel bisa dilihat apabila nilai variabel tersebut 
memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,6 (Ghozali, 2013). 
1. Jika koefisien cronbach alpha > tarif signifikansi 60% (0,6) maka raliabel. 
2. Jika koefisien cronbach alpha < tarif signifikansi 60% (0,6) maka tidak raliabel. 
 
Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan menguji model regresi, dimana model regresi tersebut apakah 
variabel residual atau pengganggu mempunyai distribusi yang normal (Ghozali, 2013). Untuk 
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menentukan model regresi terdistribusi dengan normal atau tidak, yaitu memakai uji 
Kolmogrov Smirnov (K-S). Dengan uji ini data disimpulkan: 
a. Jika nilai asymp. sig. (2-tailed) > 0,05 maka distribusi normal. 
b Jika nilai asymp. sig. (2-tailed) < 0,05 maka tidak terdistribusi dengan normal. 
 
Analisis Regresi Linear Berganda 
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3+e 
Keterangan :  
X1 = Harga 
X2 = Promosi 
X3 = Kualitas Pelayanan 
Y = Keputusan Pembelian 
a  = bilangan konstanta    
b1 = Koefisien regresi faktor Harga 
b2 = Koefisien regresi faktor Promosi 
b3 = Koefisien regresi faktor Kualitas Pelayanan 
e  = Standar Error 
 
Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Multikolinieritas  
Untuk melihat terjadinya multikolinieritas atau tidak dilihat dengan cara 
membandingkan nilai Tolerance dan Variance Inflaction Factor (VIF) (Ghozali, 2013) 
yaitu : 
1. Nilai Tolerance lebih besar dari 0,10 maka tidak terjadi multikolinieritas. 
2. Nilai Tolerance lebih kecil dari 0,10 maka terjadi multikolinieritas. 
atau 
3. Nilai VIF lebih kecil dari 10,00 maka tidak terjadi multikolinieritas. 
4. Nilai VIF lebih besar dari 10,00 maka terjadi multikolinieritas. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
Jika masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap absolute 
residual (α=0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi masalah heteroskedastisitas 
(Ghozali, 2013).  
 
Uji Hipotesis  
a. Uji F 
Uji simultan atau uji F ialah menunjukkan apakah semua variabel bebas yang ada di 
dalam model memiliki pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat, setelah 
itu akan diambil keputusan apakah hipotesis di terima atau tidak dengan cara 
membandingkan tingkat signifikansi alpha sebesar 0,05 (5%).  
b. Uji t 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen dalam mempengaruhi variasi variabel dependen (Ghozali, 2013).  
c. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui seberapa  besar dan seberapa jauh 
persentase pengaruh variabel bebas dalam menerangkan variasi variabel terikat. Jika 
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nilainya mendekati angka satu berarti variabel-variabel bebas memberikan hampir semua 
informasi yang dibutuhkan guna memprediksi variasi variabel terikat (Ghozali, 2013). 
 
Hasil Penelitian 
Uji Instrument  
a. Uji Validitas 
Pada penelitian ini uji Validitas menunjukkan setiap data instrumen pada bagian total 
correlation lebih besar dari r tabel sehingga dapat disimpulkan bahwa semua data 
instrumen dari penelitian tersebut adalah valid. 
b. Uji Reliabilitas 
Pada penelitian ini disimpulkan bahwa variabel harga, promosi, kualitas pelayanan dan 
keputusan pembelian memiliki nilai cronbach alpha > 0.600 sehingga dikatakan 
reliabel. 
 
Uji Normalitas  
Tabel 1 Uji Normalitas  






Std. Deviation 2.02582804 




Kolmogorov-Smirnov Z .888 
Asymp. Sig. (2-tailed) .409 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: Data diolah 2020 
Berdasarkan hasil One-Sample Kolmogrov-Smirnov Test, dapat disimpulkan nilai Asymp. 
Sig (2-tailed) menunjukkan sebesar 0.409 > 0.05 yang artinya nilai tersebut lebih besar 
dari pada 0.05 dan dapat dikatakan bahwa data yang ada terdistribusi dengan normal. 
 
Analisis Regresi Linear Berganda  




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) -1.083 1.795  -.603 .549   
TOTAL_X1 .613 .129 .590 4.747 .000 .403 2.483 
TOTAL_X2 -.280 .125 -.312 -2.242 .029 .321 3.118 
TOTAL_X3 .656 .119 .604 5.510 .000 .519 1.927 
a. Dependent Variable: TOTAL_Y 
Sumber: Data diolah 2020 
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Berdasarkan hasil dari tabel 2, diperoleh persamaan regresi linier berganda, sebagai berikut: 
Y = a + 1 X1 + 2 X2 + 3 X3 + е 
Y = -1.083 + 0.613 X1 – 0.280 X2 + 0.656 X3 + е 
 
Uji Asumsi Klasik  
a. Uji Multikolinieritas 




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) -1.083 1.795  -.603 .549   
TOTAL_X1 .613 .129 .590 4.747 .000 .403 2.483 
TOTAL_X2 -.280 .125 -.312 -2.242 .029 .321 3.118 
TOTAL_X3 .656 .119 .604 5.510 .000 .519 1.927 
a. Dependent Variable: TOTAL_Y 
Sumber: Data diolah 2020 
Berdasarkan hasil dari tabel 3 pada kolom Colliniearuty Statistic yang terbagi menjadi 
dua kolom lagi yaitu tolerance dan VIF, maka disumpulkan bahwa variabel X1, X2, dan 
X3 tidak terjadi multikolinearitas   
b. Uji Heteroskedastisitas 




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 2.851 1.212  2.352 .023   
TOTAL_X1 -.091 .087 -.226 -1.046 .300 .403 2.483 
TOTAL_X2 .078 .084 .223 .923 .361 .321 3.118 
TOTAL_X3 -.071 .080 -.169 -.889 .378 .519 1.927 
a. Dependent Variable: Abs_RES 
Sumber: Data diolah 2020 
Disimpulkan bahwa hasil perhitungan yang menggunakan teknik uji glejser, 
menyatakan tidak ada satu pun variabel bebas yang signifikan secara statistik 
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Uji Hipotesis  
a. Uji F 




Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 476.094 3 158.698 36.521 .000
b
 
Residual 221.615 51 4.345   
Total 697.709 54    
a. Dependent Variable: TOTAL_Y 
b. Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X1, TOTAL_X2 
Sumber: Data diolah 2020 
Berdasarkan tabel 5 dapat di uraikan dengan nilai signifikansi sebesar 0.000 < 0.05. 
artinya H1 di terima dan variabel harga (X1), promosi (X2) dan kualitas pelayanan (X3), 
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 
b. Uji t  




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) -1.083 1.795  -.603 .549   
TOTAL_X1 .613 .129 .590 4.747 .000 .403 2.483 
TOTAL_X2 -.280 .125 -.312 -2.242 .029 .321 3.118 
TOTAL_X3 .656 .119 .604 5.510 .000 .519 1.927 
a. Dependent Variable: TOTAL_Y 
Sumber: Data diolah 2020 
Berdasarkan hasil dari tabel 6 di uraikan sebagai berikut: 
1. Variabel harga (X1) memiliki nilai signifikansi sebesar 0.000, artinya 0.000 < 0.05. 
Maka bisa disimpulkan bahwa H2 diterima, artinya variabel harga (X1) berpengaruh 
signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. Hasil ini sejalan dan mendukung 
penelitian terdahulu yang pernah dilakukan oleh (Pradana, 2017).  
2. Variabel promosi (X2) memiliki nilai signifikansi sebesar 0.029, artinya 0.029 < 
0.05. Maka bisa disimpulkan bahwa H3 diterima, artinya variabel promosi (X2) 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini sejalan dan 
mendukung penelitian terdahulu yang pernah dilakukan oleh (Haily & Yanti, 2017).  
3. Variabel kualitas pelayanan (X3) memiliki nilai signifikansi sebesar 0.000, artinya 
0.000 < 0.05. Maka bisa disimpulkan bahwa H4 diterima, artinya variabel kualitas 
pelayanan (X3) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 
sejalan dan mendukung penelitian terdahulu yang pernah dilakukan oleh (Yulia, 
2016).   
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c. Koefisien Determinasi (R2) 




Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .826a .682 .664 2.085 
a. Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X1, TOTAL_X2 
b. Dependent Variable: TOTAL_Y 
Sumber: Data diolah 2020  
Berdasarkan tabel 7 bahwa nilai dari Adjusted R Square sebesar 0.664 atau 66.4 %. Hasil 
tersebut menginterpretasikan variabel bebas yaitu harga (X1), promosi (X2) dan kualitas 
pelayanan (X3) dapat menjelaskan variabel dan memiliki kontribusi secara bersama-
sama terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 0.664 atau 66.4 %. Sedangkan 0.336 
atau 33.6 % merupakan variabel pengaruh lain yang tidak masuk ke dalam penelitian. 
 
Implementasi Hasil Penelitian 
Pada hasil pembahasan yang sudah diuraikan dalam penelitian ini bahwa harga, promosi 
dan kualitas pelayanan merupakan variabel bebas dan variabel keputusan pembelian 
merupakan variabel terikat. Disimpulkan hasil bahwa harga, promosi dan kualitas pelayanan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berikut merupakan penjelasan implikasi dari 
setiap variabel:  
a. Harga (X1), promosi (X2) dan kualitas pelayanan (X3) berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian (Y) 
Pada variabel harga (X1), promosi (X2) dan kualitas pelayanan (X3) hasil penelitian 
menghasilkan suatu kesimpulan yaitu harga, promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh 
secara parsial terhadap keputusan pembelian. Karena jika suatu produk atau jasa 
mempunyai harga  yang sesuai, promosi yang tepat dan kualitas pelayanan yang baik 
maka akan meningkatkan keputusan pembelian pada produk atau jasa tersebut. 
Hal ini sejalan dan mendukung penelitian yang pernah dilakukan oleh (Pradana, 
2017) dengan penelitian berjudul “Pengaruh Harga, Promosi, dan Pelayanan Terhadap 
Keputusan Pembelian Paket Wisata Pada CV Amrita Tour”. Hasil penelitiannya adalah 
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian paket wisata pada CV 
Amrita Tour. 
b. Harga (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 
Pada variabel harga (X1), hasil penelitian menghasilkan suatu kesimpulan yaitu 
harga berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 
Karena bagi konsumen harga digunakan sebagai indikator nilai yang dirasakan atas suatu 
barang atau jasa. Hubungan antara harga dan keputusan pembelian konsumen telah 
membuat perusahaan harus memilih suatu harga yang tidak terlalu tinggi maupun terlalu 
rendah, tetapi suatu harga yang sama dengan nilai persepsi bagi target konsumen. 
Hal ini sejalan dan mendukung penelitian yang pernah dilakukan oleh (Pradana, 
2017) dengan penelitian berjudul “Pengaruh Harga, Promosi, dan Pelayanan Terhadap 
Keputusan Pembelian Paket Wisata Pada CV Amrita Tour”. Hasil penelitiannya adalah 
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d. Promosi (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 
Pada variabel promosi (X2), hasil penelitian menghasilkan suatu kesimpulan yaitu 
promosi berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 
Karena setiap konsumen dapat terpengaruh oleh promosi yang didapatnya sehingga 
melakukan keputusan pembelian terhadap produk atau jasa tersebut. 
Hal ini sejalan dan mendukung penelitian yang pernah dilakukan oleh (Haily & 
Yanti, 2017) dengan penelitian berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga, dan 
Promosi Terhadap Kepuasan Konsumen Pada PT. Prima Tour and Travel”. Hasil 
penelitian ini ialah Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan konsumen 
Pada PT. Prima Tour and Travel. 
e. Kualitas pelayanan (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 
Pada variabel kualitas pelayanan (X3), hasil penelitian menghasilkan suatu 
kesimpulan yaitu kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian (Y). Karena jasa atau pelayanan yang diterima atau dirasakan sesuai 
dengan yang diharapkan, maka kualitas pelayanan akan baik dan memuaskan. 
Hal ini sejalan dan mendukung penelitian yang pernah dilakukan oleh (Yulia, 2016) 
dengan penelitian berjudul “Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen Di Rental Atika DVD dan VCD Kediri”. Hasil 
penelitian ini ialah kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
 
Simpulan dan Saran 
Simpulan 
Dari analisis dan pembahasan yang telah di jelaskan oleh bab sebelumnya, penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga, promosi dan kualitas pelayanan 
terhadap keputusan pembelian paket wisata pada kotoba tour and travel Blitar. Berdasarkan 
hasil penelitian ini, dapat disimpulkan sebagai berikut: 
a. Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 
pembelian paket wisata pada kotoba tour and travel Blitar.  
b. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian paket wisata pada kotoba tour and 
travel Blitar. Dengan kata lain jika harga yang ditawarkan meningkat maka keputusan 
pembelian untuk membeli paket wisata  pada kotoba tour and travel Blitar semakin 
tinggi. Hal ini karena konsumen tidak melihat harga dalam hal yang utama untuk 
mengambil keputusan pembelian paket wisata kotoba tour and travel Blitar karena harga 
yang relatif sama. 
c. Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian paket wisata pada kotoba tour and 
travel Blitar. Promosi hanya sebagai pertimbangan maka bertolak belakang dengan teori 
(pengaruh negatif) hal ini disebabkan konsumen tidak melihat promosi dalam hal yang 
utama untuk mengambil keputusan pembelian akan tetapi konsumen melihat kualitas 
pelayanan yang diberikan oleh kotoba tour and travel Blitar. 
d. Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian paket wisata pada kotoba 
tour and travel Blitar. Dengan kata lain jika kualitas pelayanan yang dilakukan semakin 
baik dan memiliki standar pelayanan yang tinggi maka keputusan pembelian untuk 




e – Jurnal Riset Manajemen PRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 





Pada penelitian ini telah melaksanakan penelitian sesuai prosedur ilmiah, namun 
memiliki keterbatasan dalam pengerjaannya yaitu: 
a. Jawaban yang diberikan responden terkadang tidak menunjukkan keadaan yang 
sesungguhnya, dengan kata lain responden apakah sedang terburu-buru atau memang 
memiliki waktu luang untuk mengisi kuesioner yang telah diberikan. 
b. Pada penelitian ini variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian ialah harga, 
promosi dan kualitas pelayanan. Padahal masih ada variabel lain yang mampu 




Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan yang telah diuraikan, penelitian ini dapat 
memberikan saran sebagai berikut: 
a. Bagi usaha  
1. Untuk meningkatkan tingkat keputusan pembelian konsumen maka usaha tersebut 
harus memperhatikan dalam melakukan promosi karena memiliki nilai rata-rata 
paling kecil di antara variabel lainnya. 
2. Untuk membuat keputusan pemasaran harus memperhatikan kegiatan yang 
memfokuskan pada kegiatan promosi yang lebih inovatif karena hampir semua jasa 
travel melakukan media yang sama yaitu dengan media sosial seperti facebook dan 
instagram. Media promosi ini bisa ditambahkan dengan personal selling dan 
langsung datang ke instansi untuk melakukan promosi. 
b. Bagi Peneliti Selanjutnya 
1. Memperluas dan menambah jumlah populasi serta sampel. 
2. Menambah variabel penelitian. 
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